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Resumen

El presente documento contiene el plan de mercadeo para lanzar una linea Premium de
pulpa de fruta natural congelada en el canal institucional de la ciudad de Cali, ya que en los
ultimos afios se ha observado un incremento en el nimero de personas que almuerzan y
cenan fuera del hogar debido a las multiples ocupaciones a pesar de ser conscientes de la

importancia de alimentarse de manera saludable.

Dicha situacién, ha generado una oportunidad para el sector HORECA, (Hoteles,
Restaurantes, cafeterias) y para sus proveedores, generando materias primas que faciliten la
preparacion de alimentos, entre ellas las pulpas de fruta de congelada de excelente calidad,

que satisfagan los requerimientos de los clientes.

Palabras Claves: Plan de Mercadeo, Pulpa de Fruta, Saludable.



Abstract

This present document contains the market plan to promote a premium brand of natural
frozen fruit pulp in the business to business market of the city of Cali, because in the last
past years there has been an increase of people whom eat lunch and dinner outside of their
homes, due to the multiple occupations that they have; even though they are conscience of

the importance of eating healthy.

This situation has generated an opportunity for the sector of the restaurants, Hotels and
cafeterias, and for the providers as well, requiring raw materials and ingredients that
facilitate the preparation of foods products with excellent qualities like frozen fruit pulps

that satisfy the requirements of the clients.

Keywords: Market plan, Fruit pulp, Healthy.



10

1.Introduccion

La tendencia de consumo de jugos naturales fuera del hogar es creciente, debido a la
concientizacion de las personas sobre la importancia de una alimentacion saludable; sin
embargo para el sector HORECA puede convertirse en un dolor de cabeza el abastecimiento
de frutas o pulpas de alta calidad, ya que los productos existentes en el mercado pueden
variar drésticamente en sus propiedades organolépticas de un lote a otro y por ende afectar
la satisfaccion del cliente final del Hotel o Restaurante que busca brindar una experiencia

memorable a sus clientes.

Con el presente trabajo de grado, se pretende dar solucion a la necesidad del cliente
institucional de tener la tranquilidad de ofrecer jugos naturales de alta calidad a través de la
utilizacion de pulpas naturales sin adicion de agua, azUcar, ni aditivos quimicos, que permitan

brindar una experiencia memorable al cliente como si la fruta estuviera recién cosechada.
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2. Formulacion del Problema

Cada vez es mayor el numero de restaurantes y establecimientos que ofrecen jugos
naturales dentro de su Mend, lo anterior corresponde a la demanda del cliente que busca
con mayor frecuencia bebidas naturales y saludables, que tengan bajo contenido de azlcar y

que a su vez sean deliciosas y refrescantes.

Lo anterior ha llevado a que los restaurantes Gourmet se inclinen por comprar fruta
fresca, con el objetivo de garantizar la buena calidad de las bebidas. Sin embargo, se
convierte en un dolor de cabeza almacenar la fruta fresca, teniendo en cuenta los espacios
reducidos de las cocinas de hoy, las altas temperaturas del ambiente, como también el poco
tiempo en que una fruta fresca se convierte en sobremadura perdiendo sus cualidades

sensoriales ante el paladar del consumidor.

Es por ello, que las pulpas de fruta natural son una buena alternativa para los
restaurantes, ya que reducen el espacio de almacenamiento, el tiempo de preparacion de las

bebidas, se controla con mayor eficiencia el inventario.

Aunque en este momento se presentan ventajas significativas en la compra de pulpa
natural congelada y existe oferta del producto en el mercado, se observa una importante
oportunidad de mejora en otros aspectos como la calidad del producto, la estandarizacion
de los procesos para garantizar la satisfaccion del cliente y la asesoria personalizada que

hacen que se pueda ser exitoso en el mercado objetivo.
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3. Justificaciéon

Con la creacion de la nueva linea Premium de pulpa de fruta natural congelada, se pretende
atender la necesidad del cliente institucional en el mercado objetivo, con el fin de facilitar la
preparacion de las bebidas naturales en su establecimiento, garantizando la calidad de las
materias primas que conlleven a la satisfaccion del cliente final a través de una experiencia

sensorial tanto en los platos como en las bebidas que el cliente desee consumir.

Lo anterior idea de negocio, surgié porque en el afio 2007 se cre6 una empresa procesadora
de Frutas en la ciudad de Tulué para el mercado Institucional, sin embargo, en ese momento
no se construyd un Plan de Mercadeo lo cual dificultd la subsistencia de la empresa en los
primeros afios, como también la liquidacion de la sociedad con la cual se habia iniciado la

empresa.

Teniendo en cuenta los éxitos y las oportunidades de mejora de la empresa anterior, la
intencion de realizar el plan de mercadeo es aplicar los conocimientos adquiridos durante la
Maestria, para retomar la actividad econémica, con mayor conocimiento y herramientas de
mercadeo que permitan lograr un mayor éxito en el mercado, proyectar las ganancias y ser

sostenibles en el tiempo.
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4. Objetivos

4.1. Objetivo General
Desarrollar un Plan de Mercadeo para el lanzamiento de una linea Premium de Pulpa de
fruta Natural y Congelada que permita llegar al 35% del mercado objetivo Institucional en la

ciudad de Cali, alcanzando el punto de equilibrio en el segundo afio.

4.2 Objetivos Especificos
v Determinar el tamafio del mercado potencial de las pulpas de fruta Premium en la

ciudad de Santiago de Cali.
v' Establecer el Target del producto.

v Determinar la propuesta de valor para el mercado objetivo



14

5. Marco Teorico

Es muy importante tener en cuenta el analisis de los diferentes aspectos a evaluar dentro

de un plan de mercadeo, para que este sea exitoso.

Si bien, el éxito de un producto o servicio en el mercado no depende totalmente del
plan de mercadeo; al utilizar las herramientas y analisis para su elaboracion permite contar
con maés informacion, lo cual trae como consecuencia la toma de decisiones con un menor

riesgo.

Segun Dolan (2000), en un plan de Mercadeo es muy importante que exista congruencia en

tres aspectos fundamentales:

e Congruencia entre el Programa y el Mercado: El cual habla de utilizar las
herramientas apropiadas de Marketing de acuerdo con la segmentacién de mercado
realizada.

e Congruencia entre el Programa y la Compafiia: Indica que el Programa de Marketing
debe ir alineado con las fortalezas de la compafiia que lo desarrolla, con el fin de que
sea coherente y que la compafiia pueda explotar al maximo la realizacion del Plan de
Mercadeo, obteniendo para asi el cumplimiento de los indicadores de venta.

e Congruencia entre los competidores y el Programa: Es importante analizar a la
competencia, para lograr identificar las falencias de los competidores y potencializar
las fortalezas de una compariia a través de la diferenciacion, que permite generar valor

para los consumidores.
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También es importante tener en cuenta el concepto de Mezcla Ampliada de Dolan (2000),
que incluye ademas de las 4P, otros aspectos importantes para la venta como: programas de
fidelizacion, condiciones de pago, garantia, entre otros; cuya relevancia aplica dependiendo
de la utilidad que tenga cada herramienta para agregarle valor al cliente o consumidor y que
este a su vez, se represente en el corto 0 mediano plazo un retorno monetario a través del

incremento en las ventas de la compafiia.
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6. Analisis de las 5°C

6.1. Compafia
La compafiia se especializara en atender los clientes institucionales que valoren la calidad
de los productos que a su vez ofrecen a sus clientes con el fin de brindar una experiencia

memorable en su servicio.

Se caracterizard por brindar una asesoria personalizada, de acuerdo con las necesidades

particulares de cada cliente.

6.1.1Capacidad: Se cuenta con los conocimientos técnicos para estandarizar los procesos
de produccion de las lineas de pulpa de fruta congelada requeridas para el mercado
institucional, adicionalmente, se cuenta con la experiencia en los procesos de conservacion
de la fruta y evaluacion de la calidad desde la materia prima, hasta el proceso de elaboracién

del jugo natural.

La planta tendra una capacidad instalada de: 35.000 kg/mes en productos procesados de fruta
en un turno de 8 horas, con una logistica de entrega entre 12 y 24 horas dentro del perimetro

urbano.

6.1.2. Situacion actual de la empresa: Es una propuesta de emprendimiento a partir de una
experiencia anterior en el sector, con lo cual se pretende crear la empresa con un plan de

mercadeo estructurado que permita alcanzar el punto de equilibrio en 1 afo.

6.1.3. Organigrama de la empresa y de Marketing:
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Gréficol. Organigrama de la empresa y de Marketing con las operaciones claves para dar
inicio al emprendimiento

Gerencia
Administrativa

Mercadeo y

Produccion
Ventas

Fuente: Elaboracién propia

6.1.4. Proveedores: Se tendra 2 clases de proveedores: distribuidores mayoristas de Fruta
y compra de directa a productores, la primera se utiliza para garantizar el abastecimiento de

la fruta durante todo el afo.

6.1.5 Canal de Distribucién: La distribucion se realiza a través de venta directa en los

préximos 2 afios.

6.2. Colaboradores:

6.2.1. Perfil del Operario de Produccion: Hombre o mujer entre 20-40 afios, Bachiller,
preferiblemente con experiencia en clasificacion de fruta, debe contar con curso de
Manipulacion de alimentos y capacitaciones posteriores sobre BPM, como habilidades
requeridas debe contar con capacidad de observacion, recursivo, trabajo en equipo,

responsabilidad, honestidad

6.2.2 Perfil de Ventas: Hombre o mujer entre 25-40 afios, Profesional con experiencia en

venta consultiva, con conocimiento del sector Horeca en la ciudad de Cali, dentro de las



cualidades requeridas: debe ser educado, formal, respetuoso, empatico y con don de

servicio.
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6.2.3. Perfil Gerente Administrativo: Hombre o mujer entre 30-40 afios, Profesional en

areas administrativas con experiencia en cargos administrativos, presupuestos, proyeccion

financiera,

6.3 Competencia:

En general la mayor debilidad de las empresas productoras de Pulpa de Fruta actual, es la

administracion de los recursos financieros y la baja planeacion de la demanda, lo cual les ha

causado incrementos en los costos de produccién, disminuyendo su rentabilidad.

Tabla 1 Matriz de Competidores

FRUTAS SAS

llega a Restaurantes,
con precios mas bajos

1000g y 5000g

COMPETIDOR POSICIONAMIENTO | PRESENTACIONES CANALES DE | PUBLICIDAD
DISTRIBUCION
FRUTIHELEN Empresa con 24 afios en | 100g, 250g, 1000g, 5000g | Venta Directa -Péagina web.
SAS el  mercado, buena |y 20000g - Facebook
relacion entre - Participacion
costo/calidad en eventos.
PULPIFRESH Empresa con 10 afios de | 100g, 500g, 1000g vy | Venta Directa Pagina web.
trayectoria, llega a | 5000g. - Facebook
restaurantes pequefios.
FRUTIDELICIAS | 30 afios en el mercado, | 250g, 1000g, 5000g, | -Venta Directa Pagina web.
Y CIA SAS flexibilidad en  las | 20.000g o - Facebook
entregas y -Autoservicios
diversificacion de -
. -Exportacion
portafolio.
UNIVERSAL DE | 12 afios en el mercado, | 100g, 150g, 250g, 500g, | Venta Directa Pagina web.

Fuente: Elaboracién propia
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6.3.1 Propuesta de valor de la competencia: Entregas Oportunas, facilidad en la
utilizacion.
6.3.2 Productos sustitutos o competencia indirecta: Algunos clientes del sector

institucional, compran actualmente Fruta fresca, principalmente de Bodegas de Santa Elena,

Mayoristas y Distribuidores de Fruta.

6.4. Clientes Potenciales:
Los clientes potenciales de la pulpa de fruta natural congelada son aquellos que comparten
nuestros valores y propositos; en este caso son empresas preocupadas por la satisfaccion del

cliente final y su experiencia sensorial dentro del restaurante.

6.4.2. Perfil del cliente institucional:

e Restaurantes Gourmet: Se caracterizan por elaborar platillos especializados de algin
tipo de comida como la italiana, asiatica, comida de tradicion entre otros, donde los
ingredientes son escogidos por su calidad, buscando entregar a los clientes una
experiencia memorable cuidando cada detalle.

e Tiendas de Jugos Saludables: Se caracterizan por ofrecer diferentes opciones de
mezclas de sabores de fruta e incluso batidos funcionales de frutas mezclados con
verduras.

e Restaurante-Bar: Cuentan con opciones de buena comida acompafiada de bebidas no
alcohdlicas y alcohdlicas.

e Comida rapida: Ofrecen principalmente: Perros, Hamburguesas y Emparedados, los

ambientes son modernos y la tendencia para acompafiar estas comidas esta dirigida a
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opciones mas saludables a las bebidas carbonatadas ya que el publico objetivo trata
de compensar las calorias de la deliciosa comida con una bebida baja en calorias.
Hoteles: Los Restaurantes de los Hoteles de 4 y 5 estrellas ofrecen alta calidad en

sus Buffet y Platos a la carta, como también en las bebidas que ofrecen.

6.4.3. Proceso de Compra:

1.

2.

7.

Son muy importantes los proveedores referidos de otros restaurantes.

También alimentan su base de proveedores de eventos gremiales para el sector
HORECA.

Reciben nuevos proveedores para escuchar propuestas

Buscan en internet antes de llamar o solicitar una cita.

Comparan como minimo 3 proveedores (calidad, oportunidad, servicio).

Las pruebas organolépticas, las realiza el chef, quien decide si el proveedor es
aceptado.

Compras revisa los acuerdos de pago y tiempos de entrega.

6.4.4. Los Influenciadores: El chef y auxiliares de Cocina: Tienen gran peso en la toma

de decision, ellos evaltan la calidad de los productos y su funcionalidad, deciden si aprueban

los proveedores de acuerdo con su necesidad.

...Consumidor Final: Los clientes pueden manifestar su satisfaccion o inconformidad a

través de comentarios a los meseros, encuestas de Satisfaccion o buzén de sugerencias.

También es probable que algunos clientes no se manifiesten al respecto y decidan no volver

a pedir jugos naturales si no quedaron satisfechos con el producto.
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6.5 Contexto:

Mediante la aplicacién del analisis PESTAL realizamos el estudio del contexto:

Politico: Dentro del Plan Nacional de Fomento Hortofruticola de 2012-2022 «, el cual
contribuird a mejorar las condiciones productivas, organizacionales y comerciales de los
productores hortofruticolas facilitando su acceso oportuno a los servicios de asistencia técnica
especializada, transferencia de tecnologia, financiacion, informacion y acompafiamiento
socioempresarial”., se encuentra el apoyo al sector Fruticola del departamento del Valle del
Cauca y se incluyen las frutas de mayor interés para la compafiia como lo son: Lulo, Mango,

Tomate de Arbol, Guayaba, Fresa, Mora.

Econdmico: De acuerdo a la informacion de la cAmara de comercio de Cali, El Valle del
Cauca es el segundo Departamento de mayor produccion de frutas, y en el informe de
Enfoque Competitivo del 21 de marzo de 2014, se evidencia que existen 20 empresas

registradas como transformadoras de fruta, como lo muestra la siguiente tabla:

Tabla 2 Identificacion de los Eslabones en el Cluster de Frutas del Valle del Cauca

Eslabon No. Facturacion
Empresas M COP

Productores 182 553,0
Comercializadores 50 1.120,0
Importadores 28 180,0
Exportadores 15 1,2
Transformadores 20 200,0
Total 295 2.054,2

Fuente: Entrevistas a empresarios, Minagricultura, DANE; Superintendencia de

Sociedades, Asocamaras, 2014.
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De igual manera, la camara de comercio elaboré un mapa conceptual sobre el Cluster
de Pulpas de Fruta en el Valle del Cauca y los diferentes organismos del sector pablico y

privado que intervienen en el desarrollo de este sector econémico:

Grafico 2: Mapa del Cluster de Frutas Frescas

ENTES PUBLICOS ORCANIZACONES FRUTICULAS
GOBIERNO NACIONAL, GOBERNACION DEL VALLE DEL CAUCA, ALCALDIA DE CALI Y ALCALDIAS DE CARTAGO, ASOHOFRUCOL: SAC ASOPTITAYA: ASORUT; FUNDACQON
LA UNION, TULUA, BUGA, PALMIRA, BUENAVENTURA, MIN. DE AGRICULTURA, ICA, SENA VALLENPAZ

LOGISTICA
DE FRIO

PRODUCTOR INTEGRADO

COMERCIALIZADORES

ACOPIO Y SELECCION

o
(=]
z
wv
é
=
=
=2
z
S
=

PRODUCT. MED.

MICROPROD.

POST-COSECHA

MAYORISTAS (CENTRALES DE ABASTO)
— g —

Fuente: Camara de Comercio de Cali, 2014

Por otro lado, es importante tener en cuenta que la oferta de fruta fresca en Colombia es

irregular, principalmente por tres aspectos:

e Intermitencia o irregularidad en la oferta de frutas: debido a la estacionalidad o
periodicidad de los cultivos frutales, por tal razén en determinadas épocas del afio
los precios de las frutas pueden subir drasticamente debido a la escasez o

sobreproduccién de fruta.
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e El cambio climatico: Los agricultores pueden programar la cosecha de los cultivos
de fruta en diferentes temporadas del afio, sin embargo, fendmenos de sequia e
inundaciones pueden afectar los cultivos, llegando a bajar la calidad de las frutas,
incluso puede llegar a perder los cultivos.

e Efectos de Oferta-demanda: Los precios de la fruta fresca pueden variar de acuerdo

a la demanda de fruta por parte del sector industrial y el consumidor final.

Socio-Culturales: Colombia ha sido un pais Hortofruticola por tradicion, las personas han
consumido fruta fresca y jugos de fruta en sus hogares. Sin embargo, en los ultimos afios la
tendencia de consumo en el hogar ha cambiado, el rol de la mujer en la vida profesional ha
traido como consecuencia, que los miembros de la familia almuercen cada vez mas por fuera
del hogar, por lo cual las personas visitan con mayor frecuencia los restaurantes para almorzar

y cenar.

Anteriormente, el consumo de alimentos fuera del hogar se asociaba a ocasiones
especiales, por lo cual los platos de comida se acompafiaban en su mayoria por bebidas
gaseosas. Teniendo en cuenta que la tendencia a cambiado, las personas cada vez mas
solicitan bebidas naturales como los jugos, procurando tener una alimentacion balanceada y

saludable.

Tecnoldgico: En Colombia existe la tecnologia y equipos necesarios para la puesta en
marcha de una planta de produccion de productos derivados de fruta, asi como también los
métodos de conservacion de la fruta fresca para evitar pérdidas por manejos postcosecha de

la materia prima. En este punto cabe resaltar que Colombia ha tenido avances importantes en
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la implementacion de tecnologias para desarrollar cuartos frios y de congelacion eficientes

para los procesos productivos y con versatilidad en las dimensiones requeridas.

Ecoldgico: Los residuos de la transformacion de fruta fresca son altamente biodegradables
y se pueden utilizar como abono orgénico para los cultivos, como también se pueden
convertir en materias primas de laboratorios cosméticos que utilizan la cascara y semillas de

frutas como la uva para la fabricacion de sus productos.

Legales: En términos legales, el decreto 3075 de 1997 y la resolucidn 2674 de 2013, rigen
las normas de Buenas Practicas de Manufactura dentro una planta de alimentos para
garantizar aspectos como: Higiene, evitar contaminacion cruzada, flujo de procesos entre
otros.  Asi mismo es importante resaltar que la ley 590 del 2000, como también la
modificacion por el art. 1, Ley 905 de 2004, Modificado por el art. 74, Ley 1151 de 2007,
busca: “Estimular la formacion de mercados altamente competitivos mediante el fomento a
la permanente creaciéon y funcionamiento de la mayor cantidad de micro, pequefias y
medianas empresas, Mipymes”, para lo cual cuentan también con regimenes tributarios

especiales con el fin de incentivar a la formalizacion de las Mipymes y Pymes.

6.6. Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

6.6.1 Poder de Negociacién con los Proveedores: En este momento, sigue siendo una
debilidad, ya que tanto el producto como el comercializador normalmente incumplen los
acuerdos, cuando tienen una mejor propuesta econdmica, para minimizar ese riesgo es

importante hacer contratos de compra, donde se aseguré que se comprarad lo pactado, si


http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=14501#1
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=25932#74
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cumple con las normas fitosanitarias y de calidad requeridas para el proceso de produccion,
con el fin de garantizar el abastecimiento, de igual manera en este mercado siempre se debe
tener proveedor A, proveedor B, proveedor C de cada fruta, para garantizar el cumplimiento

al cliente institucional.

6.6.2 Poder de Negociacion de los Compradores: En la actualidad los clientes
Institucionales tienen un mayor poder sobre la compra al contar con numerosas alternativas
en el mercado que van desde productos fabricados en la informalidad, productos de baja

calidad o baja estandarizacion de calidad, entre otros.

6.6.3 Amenaza de nuevas empresas entrante: Las barreras de entrada de nuevos
competidores son muy bajas, dado a que la tecnologia es facil de conseguir, y en la mayoria
de los casos, pueden iniciar de manera artesanal. Lo complejo es estandarizar los procesos,
la calidad de producto, en ese punto es donde la compafiia sera lider en el mercado para

ofrecer una propuesta de valor diferente.

6.6.4 Amenaza por productos Sustitutos: Los productos sustitutos en bebidas son muy
fuertes ya que tenemos grandes marcas en Bebidas carbonatadas, en Té, Aguas Saborizadas
entre otros, que tienen una fuerte logistica de distribucion lo que conlleva a que se encuentren
en muchos lugares, sin embargo en el sector Horeca el valor de comprar un Jugo Natural de
un producto sustituto no es muy diferente y la tendencia del consumidor actual es a tener una
mayor consciencia sobre los alimentos que ingiere para conservar una buena salud, lo cual

favorece el crecimiento de la preferencia de bebidas naturales como los jugos de fruta.
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6.6.5. Rivalidad Competitiva dentro de la Industria: Los competidores fuertes que
actualmente existen en el mercado tienen una trayectoria importante, un buen nombre en el
mercado, sin embargo siempre existen dolores o insatisfacciones por parte de los clientes
actuales o potenciales, por lo cual el objetivo corporativo es identificar esas oportunidades
para lograr diferenciacion en la cual el cliente le de valor, de esta manera se puede pasar de
un oceéano rojo como el que atraviesa el segmento a un océano azul, donde la propuesta de
valor nos lleve a competir con condiciones favorables tanto para la comparfiia como para los

clientes.
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7. Investigacion de Mercado

7.1. Objetivo de la Investigacion Cualitativa
Con el fin de conocer las variables que determinan la decisién de compra del

consumidor final para comprar o consumir un Jugo natural en el sector Horeca se realizé
una encuesta con consumidores potenciales, adicionalmente se realiz6 3 entrevistas a
profundidad de Administradores de Restaurantes reconocidos por su Calidad en platos

fuertes y en bebidas.

7.2. Resultados de la Investigacion
Los hallazgos més importantes de la investigacion son los siguientes:

Gréfico 3. ;Cudl es la bebida que mas consume fuera del hogar?

@ Gsaseosa

@ Jugo Natwral
@ Agua minesal
® 76

@® Cerveza

@® Agus

@ gatorade

@ Café

"7y

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de las personas encuestadas son casadas o en union libre, las cuales

manifestaron que la bebida que méas consumen fuera del hogar son los jugos naturales.
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Grafico 4. Razon principal para consumir Jugo Natural

¢Porqué razén consume Jugo Natural ?

o

uestas

9 resp

14l

@ Saludable
@ Refrescante
Dista

ﬁ @ Variedad de opciones

@ Precio
@® No consumo

Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de las personas respondi6 que la razon para consumir jugos naturales es
porgue son saludables con un 61% de participacién, seguido por su sabor con un 20,3%, lo
cual indica que el cliente final aprecia un jugo natural sin conservantes, es decir que las
caracteristicas organolépticas del producto representen la naturalidad de la fruta, con la cual

se cumplen las dos condiciones: Saludable y Sabor.
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Gréfico 5. Valor del Jugo natural que actualmente paga

Cuanto paga por un Jugo Natural actualmente?

59 respuestas

@ Menos de $4.000
@ 54.000-56.000
$6.000-38.000
@ 52.000-510.000
@ Mas de $10.000

Fuente: Elaboracion Propia

El 47,5% contesto que pagaba entre $4.000 y $6.000 por un Jugo Natural de Fruta,
siendo un argumento importante para demostrar la rentabilidad de la elaboracion de Jugos
Naturales para el cliente Institucional, teniendo en cuenta el costo de la pulpa de fruta en el

mercado.

Por otro lado, en las entrevistas a profundidad con los administradores de los
Restaurantes, se encontré como hallazgo significativo, que los Chef y los clientes finales
son determinantes en el momento de escoger un proveedor de pulpa de fruta ya que realizan
pruebas para determinar la calidad organoléptica del producto como primera medida y

luego negocian el precio, frecuencia de entrega y plazo de pago.

Tambien se encontro que algunos restaurantes optan por la compra de fruta fresca,

debido a que quieren garantizar la calidad de sus jugos, asociado a que en el pasado
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tuvieron experiencias negativas con las marcas de pulpa de fruta, lo cual disminuyé la

reputacion de la categoria en dichos restaurantes.

7.3. Conclusiones de la Investigacion
e Los clientes finales escogen los sitios de consumo de jugos naturales, teniendo en

cuenta que el jugo cumpla con el atributo de Sabor a Fruta fresca y las demés
caracteristicas organolépticas que indiquen que el jugo es Saludable (libre de
aditivos y colorantes).

e Larelacion entre el precio que el cliente final esta dispuesto a pagar versus el costo
unitario de la pulpa de fruta, sigue teniendo un buen Margen de Rentabilidad para el

cliente institucional que puede llegar a ser del 50%
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8. Analisis DOFA

Tabla 3. Matriz DOFA

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Falta de recursos para la inversion inicial.

Los proveedores de fruta pueden desabastecer
si encuentran un cliente ocasional que pague un
mayor precio.

No existe una marca diferenciada con la propuesta
de valor.

Carencia de Linea Premium en el mercado.

Tendencia del consumidor a comprar alimentos de
respaldo o confianza.

Tendencia del consumidor a tener una alimentacion
mas saludable.

FORTALEZAS

AMENAZAS

Calidad del producto

Conocimiento técnico en el desarrollo de los
procesos productivo.

Conocimiento en la implementacion de
Normas de Calidad: BPM, HACCP, 1SO 9001,
1SO22000

Flexibilidad en las presentaciones, de acuerdo
al volumen de jugo que emplee el cliente
institucional.

Competencia informal a bajo costo y de menor
calidad.

Costos variables de materias primas, lo que
conlleva a tener margenes de rentabilidad fluctuantes.

La disponibilidad de la fruta depende de factores
externos: Clima, estacionalidad de las cosechas, oferta y
demanda variable (diaria).

Altos costos de la cadena de frio.

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro anterior, se observa lo importante que es realizar acuerdos comerciales

tanto con proveedores, para disminuir el riesgo de desabastecimiento de materia prima,

como con los clientes para tener una mayor planeacion de la demanda que a su vez

conduzca a una mejor programacion de la produccion.

Por otro lado, también se visualiza una importante oportunidad de llegar al mercado de la

categoria con una propuesta de valor diferenciadora.
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9. Marketing Estrategico

Este capitulo tiene como objetivo determinar el mercado, el target (mercado relevante)

y el posicionamiento de la linea de pulpa de fruta natural congelada.

9.1. Estimacion de Tamarfio de Mercado para Pulpa de Fruta Premium:

En Cali, el tamafio de Mercado para la Pulpa de Fruta Premium es de $84.000.000/ mes,
teniendo en cuenta el nimero de clientes B2B que estan dentro del Target, con un consumo
promedio de pulpa de 40.000 unidades /mes. La informacion anterior se obtuvo con la
informacion de la base de datos de la Camara de Comercio de Cali del afio 2015, teniendo
en cuenta las zonas donde se concentran la mayoria de los Restaurantes Gourmet,
multiplicado por el consumo promedio actual que tienen los restaurantes/mes, obtenido de

las entrevistas a profundidad con administradores de Restaurantes.
9.2. Segmentacion:

Para el caso de la Linea Premium de Pulpa de fruta natural congelada la segmentacion de los
clientes se realiz6 a través de las entrevistas a profundidad con los administradores de los
establecimientos y /o Jefes de compra, dentro de los cuales se determiné que la orientacion al
cliente y por ende, el nivel de satisfaccion que el cliente institucional quiere transmitir a sus
usuarios como propuesta de valor como Marca o establecimiento, es determinante para la

escogencia de sus proveedores y de la calidad de los insumos que utilizan para sus preparaciones.

9.2.1Segmento Objetivo (Target): Para establecimientos del sector HORECA
preocupados por tener experiencias memorables en sus clientes, incluyendo la preparacion

de bebidas naturales de alta calidad con el fin de lograr la satisfaccion del cliente final.



33

9.3. Posicionamiento

Al tener el segmento objetivo determinado, se establece la siguiente declaracion de
posicionamiento de TropicFruit: Para establecimientos del sector Horeca que buscan la
satisfaccion integral del cliente final a través de una experiencia memorable en sus platos,
bebidas y servicio, ofrecemos pulpas de fruta natural congelada de calidad Premium
mediante asesoria personalizada de nuestro equipo comercial, que permite ofrecer con

confianza Jugos Naturales con el verdadero sabor a fruta.

9.3.1 Propuesta de Valor

Para crear la propuesta de Valor de TropicFruit, se realizo la cada de Medios fines:

Tabla 4. Cadena de Medios Fines TropicFruit

" CADENA MEDIOS-FINES TROPICFRUIT

ATRIBUTOS BENEFICIOS VALORES
TANGIBLES INTANGIBLES FUNCIONALES EMOCIONALES
Presentacion: Confianza al
igi 100g y Procesos Sabor Natural ofiece:flugos
g estandarizados naturales
de produccion
Empaque de Facilitala
?oI!e.tlleno preparacion de Tranquilidad de | Resuelve la
individual Jugos Naturales .
contar conun | necesidad de
Lo, Disminuye el buen producto tenerla
Congelada Asesoria Técnica | . . .
tiempo de servicio. confianza para
5 I " ofrecer jugos
|.n colorantes, Al ent Naturales de
n rlna.cenamlen ° Calidad alos
conservantes practico )
T clientes con
Artificiales
— . una pulpa
Caracteristicas Servicio de .
o . » premium
Organolépticas entrega Satisfaccion del
, de lafruta Oportuno 24 Se evitan cliente.
natural. horas desperdicio por
Precio +15% sobremaduracién
Materia Prima de fruta
(Fruta) de alta
calidad

Fuente: Elaboracion Propia




34

Generar confianza en la elaboracion de Jugos Naturales a partir de Pulpa de Fruta Natural
Congelada de Calidad Premium y la asesoria personalizada, que acompafie las experiencias

memorables que desean transmitir los establecimientos del sector HORECA a sus clientes.

La frase de posicionamiento es: 100% Natural

Dentro de la declaracion de posicionamiento esta the reason to Belive como:

e Pulpa de Fruta Natural libre de conservantes y colorantes artificiales.
e Con el Sabor de la fruta recién cosechada.

e La porcidn perfecta para un Jugo Natural.
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10. Mezcla de Mercadeo

10.1. Estrategia de Producto

Prueba de Aceptacion: Se realizara prueba de producto en 10 clientes institucionales
relevantes, donde se evaluara sus caracteristicas organolépticas, presentacion del
empaque, facilidad en el uso, el rango de precios que esta dispuesto a pagar el
restaurante o establecimiento por una pulpa de mejor calidad. Asi mismo se
confirmara el valor que tiene para el cliente la asesoria técnica del Representante
Comercial.

Lanzamiento de Linea Premium de Pulpa de Fruta Natural Congelada en sabores:
Mango, Mora, Lulo, Fresa, Maracuya.

Presentaciones de la pulpa de fruta en: 80g, 100g, 120g. acorde a la medida de los
vasos que utilicen en los restaurantes con el objetivo de obtener una concentracion
de fruta 6ptima para el consumidor final.

Empaque: Bolsa de Polietileno transparente, Etiqueta en la parte superior del
embalaje x 10 unidades, con la informacion estrictamente necesaria y Logo de

compafiia (Ver anexo 1), de facil apertura y almacenamiento.

10.2. Estrategia de Precio

10.2.1. Estrategia de precio Premium o Precio de Prestigio: la cual va estar un 15% por

encima del precio promedio del mercado, Segun Kerin, 2003, el uso de precios de prestigio

consiste en establecer precios altos, de modo que los consumidores conscientes de la

calidad o estatus se sientan atraidos por el producto y lo compren. Se realizara una revision
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de precios semestral, teniendo en cuenta la fluctuacion de la materia, y la tendencia del

costo de la misma.

10.2.2. Estrategia de ajuste de precio

Descuento por pronto pago del 2%.

Descuento por compra de alto volumen y frecuencia semanal de compra.
Para compras inferiores a $50.000 se factura el costo de domicilio.

Para compras fuera de Cali, se factura el flete.

El precio de la pulpa es directamente proporcional al gramaje.

10.3. Estrategia de Plaza

Se realizard a traves de venta directa en Cali en el canal institucional, con fuerza de
ventas propia, capacitada y con las herramientas necesarias para el proceso de
venta: material de Apoyo (Catalogo o Brochure, Lapiceros, Tarjetas de
Presentacion, entre otros).

Teniendo en cuenta la investigacion de tamarfio de mercado, se realizara distribucion
geografica de las zonas de mayor potencial en la ciudad de Cali, por vendedor de la
siguiente manera:

= Zona Oeste: Pefién y Granada

= Zona Centro: San Antonio-San Fernando

= Zona Sur: Ciudad Jardin- El Ingenio

= Zona Norte: Santa Monica y Acopi
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e Venta online a través de Redes Sociales que direccionen a la pagina Web para
realizar la transaccion

e Punto de Fébrica
10.4. Estrategia de Comunicacion

La estrategia de comunicacion de TropicFruit se realizara con uniformidad de marca,
utilizando los colores representativos del logo de la compafia (amarillo, verde, rojo y
naranja), evocando a lo natural; para ello, se empleara principalmente la transmision de la
propuesta de valor a través de la fuerza de ventas y material de Merchandising, y se

complementa con la utilizacion de canales Digitales como:

e Péagina Web: www.tropicfruit.com, (ver anexo # 3)

e Catélogo (ver Anexo 5)
e Empaque (Ver Anexo 5)

e Redes Sociales. (Ver Anexo 4)


http://www.tropicfruit.com/

11. Proyeccion y Control

Tabla 5. Proyeccion de Venta
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PARAMETROS Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
VOLUMEN 5000 7000 8500|  10000]  13000] 17000  20000|  24000]  28000|  3000| 3800 4200 245,500
PRECOUNTARIO  |§ 1300{S 1300[$  1300{$ 1300|$ 1300($ 130]$ 1300$ 1300|$ 130[$ 130|S 1300|$ 1300[$ 15600
COSTOUNTARIO [ $ 650$  eS0|S 0|5 6s0fS e[S e0|S 60| es0[$ &S 60| 0[S e[S 7800
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6. Resultados Financieros.

ESTADO DE

GANANCIASY ~ [Mes ~ [Mes2  [Mes3 Mesd Mes5 Mes b Mes? Mes8 Mes9 Mes10  [Mesil  |Mesl2  [TOTAL

PERDIDAS
Ingreso iuido Total | §/6.500.000 | $ 9.100.000 | § 12,050,000 | $ 13,000,000 | $ 16.900.000 | 5 22.100.000 | $ 26,000,000 | § 3£.200.000 | § 36.400.000 | $ 42.900.000 | § 49.400,000 | § 54,600,000 | § 319.150.000
CostodirectoTotal | $ 350,000 | $ 4,550,000 | § 5.525.000 | $ 6.500.000 | $ 8450000 | $ 11,050,000 | $ 13,000,000 | $ 15,600,000 | $ 18,200,000 | $ 21,450,000 | $ 24,700,000 | $ 27,300,000 | $ 159,575,000
Ganancia Bruta Total | § 3,250,000 | § 4,550,000 | § 5525.000 | $ 6.500.000 | § 8450.000 | $ 11,050,000 | 13,000,000 | § 15.600.000 | $ 18.200.000 | § 20450.000 | § 24.700.000 | $ 27.300.000 | § 159,575,000
Gastos Totales de Markg $ 1.000.000 | § 500,000 {5 700000{$ 900000 |$ £000.000( S 700000 500000(5 500000($ 750000 |5 850.000(5 900.000] S 1000.000 (5  9300.000
Gastos de Administracig $ 2,000,000 | § 200,000 | § 2000000 | $ 2.800.000 | § 2800.000 | $ 2.800.000 | $ 2.800.000 | § 2800000 | $ 2.800.000 | § 3000.000 | $ 3.000.000] $ 3200000 |5 32.000.000
Gastos Financieros [ $ 400,000 § 450.000( S 500.000($ SI0.000($ S20.000($ 500.000(S 480.000(S S00.000(S 550.000(% 600.000{$ 550.000{% 500.000{$ 6,060,000
Utlidad Neta Antes R -9 150000 | § 1600000 | § 2325000 | § 2290000 $ 4.130.000 | 5 7.050.000 | $ 9.220.000 | § 12,800,000 | § 14.100.000 | $ 17.000.000 | $ 20.250.000 | $ 22.600.000 | § 112.205.000
Impuesto deRenta | § SBO0|S TeR50(S TSI00|S 1362900 |5 2326500( S 3042600 |5 3894000 |5 4653000( S 5610000 | 6682500 (S 74580005 37.080450
Utlidad Después R~ -9 150,000 | $ 1072000 | § 1557750 5 1534300 |5 2767100 | § 473500 (§ 6177400 |5 7906000 | § 9447000 | § 11.390.000 | § 13567500 | § 15.042000 | §  75.134.550

Fuente: Elaboracion propia




12. Cronograma de Actividades

Tabla 6. Cronograma de Actividades
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EIECUCION mesl | mes2 | mes3 | mesd | mesS | mesb | mes7| mes8 | mes9 |mesi0{mesil{mesi2|  Responsable

Prueba de producto en dlientes potenciales Comercial/ Mercadeo
Revision de Resultados Mercadeo

Entrega de primer lote de producto Produccin

Registro INVIVA Calidad
Capacitacion a la Fuerza de ventas Mercadeo
Lanzamiento de Linea Premium Mercadeo

Fiecucion de campafia en redes sociales Mercadeo
Revisin de resultaos de a Ejecucion . . Mercadeo
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Conclusiones y Recomendaciones

Se logro determinar el tamafio de mercado potencial en el canal institucional de
Pulpa de Fruta Natural congelada con una venta esperada superior a
$30MM/mes en el primer afo.

El beneficio mas apreciado por el cliente final en los jugos naturales es:
Saludable y Sabor.

El target son restaurantes Gourmet donde se logra conectar su necesidad con la
propuesta de valor otorgada.

Anterior al lanzamiento se realizara una prueba de aceptaciéon en clientes
potenciales, teniendo en cuenta la experiencia previa de la empresa anterior,
donde se evaluaron los sabores y presentaciones mas apetecidas por los clientes

del sector HORECA.
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Anexos

Anexo 1. Isologo de la Marca Tropicfruit

TropicFroit

Anexo 2: Atributos valorados por el consumidor Final

¢Qué valor da a las caracteristicas en un Jugo Natural?

50

B 1 (Norelevante) [ 2 (Poco relevante)

Sabor Caracteristico a la
fruta Natural

Fuente: Elaboracion Propia

0 3 (Relevante) M 4 (Muy Relevante)

Color caracteristico de la
fruta

Consistencia

Sin aditivos

D
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Anexo 3. Pagina Web Corporativa

BENEFICIOS NOSOTROS PULPAS BLOG CONTACTO

o

L SINCCONSERVANTES

PULPA DE
MORA

Paletas Heladas de Mango 4 : S { CULT'VOS

Rewr ushdif jfoosof ossjofos fjos fjo sojfid df

ojdinf asjodiw jfojgosg : S84 VER VIDEO @

Biscocho con pulpa de fruta

Rewr ushdif jfoosof ossjofos fjos fio sojfd df
ojdint osjodiw jfojgosg dfsdg. Fgdfhdfh
fdgfndfh.

f Bl & 9 INICIO BENEFICIOS NOSOIROS PULPAS BLOG CONTACIO

Copyright © 2010-2018 tropicfruit Todos los derechos © reservados.

Fuente: Elaboracion propia (sitio web en construccién)
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Anexo 4. Pagina de Facebook TropicFruit

n TropicFruit

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones @ Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda ¥

Inicio  Buscar amigos

TropicFroit

TropicFruit
Crear nombre de usuario
de la pagina
Inicio
RPN # Escribe una publicacion. = B Album de fotos | B¢ Video en vivo o | —————————
Opiniones
A~
v Ver mas A : Escribe una publicacién

Espariol - English (US) - Portugués (Brasil) +
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Anexo 5. Catdlogo TropicFruit

PULPA DE PULPA DE
MARACUYA LuLO

PULPA DE

PULPA DE
FRESA

PULPA DE

MORA
100g 120g 150g 100g 120g 150g 100g 120g 150 100g 120 15 MANGO
ompaque por 10 unidados empague por 10 unidades empaquo pott0unidades | ampaque por 3 609 100g 120g 1 50g
- - = unidades

€mPpaque por 10 unidades

TT Op\CFrUIt 100 % Natural

Fuente: Elaboracion Propia



